























































































Penelitian ini memiliki tujuan yang menganalisis pengaruh variabel Kualitas 
Produk, Pelayanan, Harga dan Promosi terhadap keputusan pembelian dan 
mengetahui apakah Kualitas Produk mampu menjelaskan keputusan pembelian 
lebih baik bila dibandingkan Pelayanan, Harga dan Promosi. 
Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif kuantitatif menggunakan 
kuesioner sebagai alat pengumpulan data yang dianalisis dengan menggunakan 
software olah data SPSS for Windows versi 22. Penentuan sampel dilakukan 
dengan menggunakan non-probability sampling melalui metode accidental 
sampling, dengan jumlah responden yang dipergunakan adalah 100 orang 
responden.  
Hasil penelitian didapat baik secara bersama-sama maupun secara sendiri-
sendiri variabel Kualitas Produk, Pelayanan, Harga dan Promosi terhadap 
keputusan pembelian pada rumah makan Star Steak di Karanganyar. Dari hasil 
penelitian diketahui bahwa variabel harga merupakan variabel yang memberikan 
pengaruh paling besar terhadap keputusan pembelian. 
 







This study has the objective to analyze the influence of variables Product 
Quality, Service, Price and Promotion of the purchasing decision and determine 
whether the product quality able to explain better purchasing decisions when 
compared Services, Price and Promotion. 
This research is descriptive quantitative questionnaire as a data collection 
tool that is analyzed using data processing software SPSS for Windows version 
22. The samples were carried out using non-probability sampling through 
accidental sampling method, the number of respondents used was 100 
respondents. 
The result is either jointly or individually variable Product Quality, 
Service, Price and Promotion on purchasing decisions at home eating Star Steak 
in Karanganyar. The survey results revealed that the price variable is a variable 
that gives the most influence on purchasing decisions. 
 




Star Steak di buka pada tahun 2012, Jody Brotosuseno dan Siti Haryani.   
Dulunya steak hanya di kenal dengan kota-kota besar saja, tetapi rasa yang 
berbeda yang di tampilkan terletak pada pengurangan rasa manis yang menjadi 
ciri khas tersendiri dari steak Karanganyar, serta menu steak yang berfariatif. Star 
Steak juga menawarkan menu makanan lain jajan khas Karanganyar diantaranya 
yaitu timlo dan masakan tradisional. Salah satu keunngulan Star Steak yang 
sangat di sukai oleh konsumen yaitu terdapat 3 jenis varian steak yang ditawarkan 
yaitu Original Steak, Steak Tepung, dan Steak Ikan. Menurut pengakuan 
pemiliknya, dia sama sekali tidak membayangkan kesuksesan yang kini 
ditangguknya. Awalnya dia membuka rumah makan hanya sebagai penyaluran 
hobi dan pengisi waktu sembari menunggu suami pulang kerja, lama-lama 
mengasyikkan. Awalnya dibantu 3 karyawan dalam mengembangkannya, padahal 
karyawan yang sekarang bahu-membahu melayani para konsumen berjumlah 40 
orang. Itupun baru yang ada di Karanganyar, sebab kini rumah makan Star Steak 
telah membuka cabang di beberapa tempat di kota besar. 
Secara umum pelayanan dapat dirtikan melakukan perbuatan yang 
hasilnya ditunjukan untuk kepentingan orang lain, baik perorangan, maupun 
kelompok atau masyarakat. Menurut Gronroos (Ratminto, 2005:2). "Pelayanan 
adalah suatu aktivitas atau serangkaian aktivitas yang bersifat tidak kasat mata 
(tidak dapat diraba) yang terjadi sebagai akibat adanya interaksi antar konsumen 
dengan karyawan atau hal-hal lain yang disediakan oleh organisasi pemberi 
pelayanan yang dimaksudnya untuk memecahkan untuk memecahkan 
permasalahan konsumen atau pelanggan”.  
Menurut Kotler dan Amstrong (2003:430) Harga adalah jumlah semua 
nilai yang konsumen tukarkan dalam rangka mendapatkan manfaat (dari) 
memiliki atau menggunakan barang atau jasa. Sedangkan menurut Tjiptono 
(2005:241) menyebutkan harga adalah satuan mobeter atau ukuran lainnya 
(termasuk barang dan jasa) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan 
atau pengguanaan suatu barang dan jasa. Dan sedangkan menurut Walton 
(2004:17) Harga merupakan salah satu faktor penting dalam penjualan. Banyak 
perusahaan bangkrut karena mematok harga yang tidak cocok dipasar. Harga yang 
ditetapkan harus sesuai dengan perekonomian konsumen, agar konsumen dapat 
membeli barang tersebut. Sedangkan bagi konsumen, harga merupakan bahan 
pertimbangan dalam mengambil keputusan pembelian. Karena harga suatu produk 
mempengaruhi persepsi konsumen mengenai produk tersebut. 
Berdasarkan latar belakang diatas, penulis ingin meneliti apakah ada 
hubungan positif terhadap kepuasan konsumen terhadap keputusan pembelian.  
Selanjutnya, untuk mengakomodasi itu semua di lakukan penelitian dengan judul 
“ANALISIS PENGARUH KUALITAS PRODUK, PELAYANAN,   HARGA, 




Populasi adalah gabungan dari seluruh elemen yang membentuk peristiwa, 
hal atau orang yang membentuk karakteristik yang serupa yang menjadi pusat 
perhatian peneliti karena itu dipandang sebagai sebuah semesta penelitian 
(Ferdinand, 2006). Populasi dari penelitian ini adalah konsumen Rumah Makan 
Star Steak, cabang Karanganyar. 
Untuk melakukan sebuah penelitian, tidak harus diteliti keseluruhan 
anggota populasi yang ada. Sampel adalah subset dari populasi atau beberapa 
anggota dari populasi yang diamati (Ferdinand, 2006). Peneliti mengambil sampel 
sebesar 100 responden. 
 
HASIL PENELITIAN 
Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 
Tabel 4.1 
Karakteristik Berdasarkan Umur Responden 






< 25 tahun 
25 – 30 tahun 
31 – 40 tahun 












 Jumlah  100 100% 
Sumber : Data primer 2015 
Data tersebut menunjukkan bahwa konsumen yang berumur 25 - 30 tahun 
mempunyai prosentase tertinggi yaitu 38%. Selanjutnya konsumen yang berumur 
kurang dari 25 tahun sebesar 25%, konsumen yang berumur 31 - 40 tahun sebesar 
19%, konsumen yang berumur 41 – 50 tahun sebesar 10%, dan prosentase 
terendah ditunjukkan oleh konsumen yang berumur lebih dari 50 tahun, yaitu 
sebesar 8%.  
 
Karakteritik  Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Tabel 4.2 
Karakteristik Berdasarkan Jenis Kelamin 
 









 Jumlah  100 100% 
Sumber : Data primer 2015 
Data tersebut menunjukkan bahwa perempuan lebih banyak daripada laki-
laki yaitu perempuan sebesar 64% dan laki-laki sebesar 36%. Hal tersebut 
menunjukkan bahwa pihak perempuan lebih tertarik terhadap menu yang disajikan 
atau iming-iming yang dipromosikan pihak manajemen dibanding pihak laki-laki. 
 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Tabel 4.3 
Karakteristik Berdasarkan Pekerjaan 
 





















 Jumlah  100 100% 
Sumber : Data primer 2015 
 
Berdasarkan data tersebut rata-rata karakteristik pekerjaan adalah pelajar / 
mahasiswa yang lebih mendominasi yaitu sebanyak 37 orang (37%), karyawan 
swasta sebanyak 24 orang (24%), lain-lain sebanyak 21 orang (21%), wiraswasta 
sebanyak 12 orang (12%), dan pegawai negeri sebanyak 6 orang (6%). 
 
Uji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
 
Tabel 4.4 
Hasil Uji Validitas Variabel Kualitas Produk (X1) 
 

















Sumber : Data primer 2015 
Dari hasil tabel 4.4 tersebut diketahui Nilai rtabel untuk sampel taraf 
signifikansi 0,05 adalah 0,195, hal ini menunjukkan bahwa semua item 
pernyataan yang terdapat pada kualitas produk adalah Valid. 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas Variabel Pelayanan (X2) 
 

















Sumber : Data primer 2015  
 
Dari hasil tabel 4.5 tersebut diketahui Nilai rtabel untuk sampel taraf 
signifikansi 0,05 adalah 0,195, hal ini menunjukkan bahwa semua item 
pernyataan yang terdapat pada pelayanan adalah Valid. 
  
Tabel 4.6 
Hasil Uji  Validitas Variabel Harga (X3) 
 

















Sumber : Data primer 2015 
 
Dari hasil tabel 4.6 tersebut diketahui Nilai rtabel untuk sampel taraf 
signifikansi 0,05 adalah 0,195, hal ini menunjukkan bahwa semua item 
pernyataan yang terdapat pada harga adalah Valid. 
Tabel 4.7 
Hasil Uji  Validitas Variabel Promosi (X4) 
 

















Sumber : Data primer 2015 
Dari hasil tabel 4.7 tersebut diketahui Nilai rtabel untuk sampel taraf 
signifikansi 0,05 adalah 0,195, hal ini menunjukkan bahwa semua item 
pernyataan yang terdapat pada promosi adalah Valid. 
Tabel 4.8 
Hasil Uji  Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
 

















Sumber : Data primer 2015 
Dari hasil tabel 4.8 tersebut diketahui Nilai rtabel untuk sampel taraf 
signifikansi 0,05 adalah 0,195, hal ini menunjukkan bahwa semua butir 
pernyataan yang terdapat pada keputusan pembelian adalah Valid. 
 
  
2. Uji Reliabilitas 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Reliabilitas 
 
















Sumber :Data primer 2015 
Dari tabel 4.9 dapat diketahui hasil pengujian reliabilitas terhadap 
semua variabel independen dan variabel denpenden dengan menggunakan 
Cronbach’s Alpha menunjukkan nilai Alpha lebih besar dari 0,6 artinya semua 
instrumen yang terdapat tiap-tiap variabel adalah reliabel atau handal. 
 
Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
 
Tabel 4.10 
Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
    Unstandardized 
Residual 
N 100
Normal Parametersa Mean .0000000
Std. Deviation 1.49697678




Asymp. Sig. (2-tailed) .153
a. Test distribution is Normal.  
Sumber : Data primer 2015  
Berdasarkan hasil pengujian normalitas data diperleh Kolmogorov 
Smirnov-Z sebesar 1,133 dan nilai probabilitas sebesar 0,153 yang berarti 
model regresi lebih besar dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa persamaan 
regresi untuk model dalam penelitian ini memiliki sebaran data yang normal 









1 K_Produk .829 1.206 
Pelayanan .803 1.245 
Harga .788 1.268 
Promosi .881 1.135 
a. Dependent Variable: K_Pembelian 
Sumber: Data primer 2015 
Berdasarkan hasil pada tabel 4.11 dapat diketahui tidak terjadi masalah 
multikolinearitas dari persamaan dalam penelitian ini, hal ini ditunjukkan 











t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.444 1.137   1.270 .207 
K_Produk .019 .049 .044 .395 .694 
Pelayanan -.041 .050 -.092 -.811 .420 
Harga -.006 .048 -.014 -.123 .902 
Promosi -.002 .041 -.005 -.043 .966 
a. Dependent Variable: Abs_res      
Sumber: Data primer 2015 
Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas nampak pada tabel 4.13 
bahwa semua variabel bebas menunjukkan nilai p lebih besar dari 0,05, 
sehingga dapat di simpulkan bahwa semua variabel bebas tersebut terbebas 
dari masalah heteroskedastisitas. 
4. Analisa Regresi Berganda 
 
Tabel 4.13 






B Std. Error Beta t Sig. 
1 (Constant) .410 1.508   .272 .786
K_Produk .199 .065 .236 3.065 .003
Pelayanan .236 .067 .276 3.533 .001
Harga .279 .063 .347 4.400 .000
Promosi .210 .055 .286 3.838 .000
a. Dependent Variable: K_Pembelian 
Sumber : Data primer 2015 
Adapun bentuk persamaan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut. 
Y = 0,410+ 0,199X1 + 0,236X2 + 0,279X3 + 0,210X4 + e 
Dari persamaan di atas maka diinterprestasikan sebagai berikut : 
Koefisien b1= 0,199 menunjukkan besarnya pengaruh kualitas produk 
dengan nilai positif pada koefisien b1 menunjukkan bahwa 
kualitas produk memiliki pengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian dan sebaliknya dengan asumsi pelayanan, harga 
dan promosi adalah konstan. 
Koefisien b2 = 0,236 menunjukkan besarnya pengaruh pelayanan dengan 
nilai positif pada koefisien b2 menunjukkan bahwa pelayanan 
memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian dan 
sebaliknya dengan asumsi kualitas produk, harga dan promosi 
adalah konstan. 
Koefisien b3 = 0,279 menunjukkan besarnya pengaruh harga dengan nilai 
positif pada koefisien b3 menunjukkan bahwa harga memiliki 
pengaruh positif terhadap keputusan pembelian dan 
sebaliknya dengan asumsi kualitas produk, pelayanan  dan 
promosi adalah konstan. 
Koefisien b4 = 0,210 menunjukkan besarnya pengaruh promosi dengan nilai 
positif pada koefisien b4 menunjukkan bahwa promosi 
memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian dan 
sebaliknya dengan asumsi kualitas produk, pelayanan dan 
harga adalah konstan. 
Uji Hipotesis 
1. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Berdasarkan hasil analisis data yang menggunakan bantuan komputer 
program SPSS for windows maka dapat diperoleh R square (R2) sebesar 
0,515, berarti variasi perubahan variabel keputusan pembelian dapat 
dijelaskan oleh variabel kualitas produk (X1), pelayanan (X2), harga (X3) dan 
promosi (X4) sebesar 51,5%. Sedangkan sisanya sebesar 48,5% dijelaskan 
oleh variabel lain diluar model. 
2. Uji F (Uji Ketepatan Model) 
Tabel IV.14 
Hasil Uji F test 
Fhitung Sig Ftabel Keterangan 
27,313 0,000 2,76 Ho ditolak 
Sumber : Data primer 2015 
Dari hasil analisis data yang telah dilakukan dengan menggunakan 
bantuan komputer program SPSS for windows, maka dapat diketahui bahwa 
nilai Fhitung adalah sebesar 27,313. 
Karena Fhitung > Ftabel (27,313>2,76), maka Ho ditolak, Berarti secara 
bersama-sama variabel kualitas produk (X1), pelayanan (X2), harga (X3) dan 
promosi (X4) terhadap keputusan pembelian (Y), sehingga model yang  
digunakan adalah tepat. 
  
3. Uji t ( Uji Hipotesis) 
Tabel IV.15 
Hasil Uji t test 
Variabel Nilai B Nilai thitung Nilai Signifikansi 
Kualitas Produk 0,199 3,065 0,003
Pelayanan 0,236 3,533 0,001
Harga 0,279 4,400 0,000
Promosi 0,210 3,838 0,000
Sumber : Data primer 2015, diolah 
a. Uji pengaruh variabel kualitas produk (X1) terhadap keputusan pembelian 
(Y) adalah sebagai berikut : 
Dari hasil analisis data yang telah dilakukan dengan menggunakan 
bantuan komputer program SPSS for windows, maka dapat diketahui 
bahwa thitung kualitas produk (X1) adalah sebesar 3,065. 
Ho ditolak t hitung lebih besar dari t tabel (3,065> 2,000) maka 
hal ini menunjukkan bahwa kualitas produk (X1) mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) atau karena probability 
value (0,003) lebih kecil dari 0,05 (α) maka secara signifikan kualitas 
produk (X1) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y). 
b. Uji pengaruh variable pelayanan (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) 
adalah sebagai berikut : 
Dari hasil analisis data yang telah dilakukan dengan menggunakan 
bantuan komputer program SPSS for windows, maka dapat diketahui 
bahwa thitung pelayanan (X2) adalah sebesar 3,533. 
Ho ditolak t hitung lebih besar dari t tabel (3,533> 2,000) maka 
hal ini menunjukkan bahwa pelayanan (X2) mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) atau karena probability 
value (0,001) lebih kecil dari 0,05 (α) maka secara signifikan pelayanan 
(X2) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y). 
  
c. Uji pengaruh variabel harga (X3) terhadap keputusan pembelian (Y) 
adalah sebagai berikut : 
Dari hasil analisis data yang telah dilakukan dengan menggunakan 
bantuan komputer program SPSS for windows, maka dapat diketahui 
bahwa thitung harga (X3) adalah sebesar 4,400. 
Ho ditolak t hitung lebih besar dari t tabel (4,400> 2,000) maka 
hal ini menunjukkan bahwa harga (X3) mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) atau karena probability 
value (0,043) lebih kecil dari 0,05 (α) maka secara signifikan harga (X3) 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y). 
d. Uji pengaruh variable promosi (X4) terhadap keputusan pembelian (Y) 
adalah sebagai berikut : 
Dari hasil analisis data yang telah dilakukan dengan menggunakan 
bantuan komputer program SPSS for windows, maka dapat diketahui 
bahwa thitung promosi (X4) adalah sebesar 3,838 
Ho ditolak t hitung lebih besar dari t tabel (3,838> 2,000) maka 
hal ini menunjukkan promosi (X4) mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian (Y) atau karena probability value (0,000) 
lebih kecil dari 0,05 (α) maka secara signifikan promosi (X4) berpengaruh 
positif terhadap keputusan pembelian (Y). 
 
KESIMPULAN 
1. Kualitas produk (X1) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan pembelian (Y) atau karena probability value (0,003) lebih kecil dari 
0,05 (α) maka hipotesis pertama terbukti kebenarannya. 
2. Pelayanan (X2) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y) atau karena probability value (0,001) lebih kecil dari 0,05 (α) 
maka hipotesis kedua terbukti kebenarannya. 
3. Harga (X3) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y) atau karena probability value (0,000) lebih kecil dari 0,05 (α) 
maka hipotesis ketiga terbukti kebenarannya 
4. Promosi (X4) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y) atau karena probability value (0,000) lebih kecil dari 0,05 (α) 
maka hipotesis keempat terbukti kebenarannya. 
5. Nilai R square (R2) diperoleh sebesar 0,515. Hal ini berarti bahwa variasi 
perubahan variabel keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel 
kualitas produk (X1), pelayanan (X2), harga (X3) dan promosi (X4) sebesar 
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